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Dapat dipastikan bahwa para manager yang mengelola suatu perusahaan apapun produknya baik berupa
barang atau jas4 bagaimanaprn baik dalam arti kecil, sedang atau besar, pangsa pasar yang
bagaimanapun yang sudah dikuasainya, segmen pasar apapur yang menjadi sasarannya, berkeinginan dan bahkan
berupaya bersama selunrh jajaran perusahaan agar pengelolaan berlangsung dengan tingkat efuien, efektivitas dan
produktivitas sangat dipefiatikm-
Peningkatan efisiensi, efektifitas dan produktivitas keda teroermin pada kinerja semua pihak dalam
perusahaan, yaitu para anggota manajemen puncalc, para manager satuan bisnis yang diungani, para manager
penanggungiawab bidang fungsional, baik yang masuk kategori tugas pokok maupun hrgas paunjang serta para
pimpinan penyelenggara kegiatan operasional yang dibantu oleh para karyawan teknis, operasi dan administrative.
Disamping iar pimpirmperusahaan perlu mengevaluasi fungsi-fungsi dalam organisas: untuk menentukan
apakah perusahaan sudah mencapai tujuan organisasi secara efisien dan untuk mengenali taoda 
- 
tanda bahaya
(Hamilton, 1986:13). Oleh karsna itu organisasi perltr melakukan evaluasi/pengukuran kinerja Pengukuran kinerja
merupakan salah saar hktor yang penting bagi perusahaan. Pengukuran kinerja dapat digurukan untuk menilai
keberhasilan organisasi dan dagdigunakan untuk menyusun system imbalan dalam perusahaan.
Kinerja Derusahaan mempakan sesuatu yang dihasilkan oleh suatu perusahaan dalam periode tertentu
dengan mengacu pada standar png ditetapkan. Kinerja perusahaan nendaknya mcrupakan hasil png dapat dit*ur
dan menggambarkan kondisi empirik suaiu perusahaan dari berbagai ukuran yang disepakati. Untuk mengetahui
kineda yang dicapai maka dilahrkan penilaian kinerja. Kinerja adalah kemauan kerja yarig diamjukan de,trgan hasil
kerja.
Ada berbagai metode penilaian kinerja yang digunakan selama ini, ses .ai dengan arjuan perusahaan yaitu
mencari labq maka hampir semua perusahaan mengukur kinerja dengan ukuran keuangan. Disini pihak manajernen
perusahaan cenderung hanya ingin memuaskan shareholders dan kurang memperhatikan ukuran kinerja vary lebih
luas yaitu kepentingan stakehol&rs. Atkinson, et Al (1995) menyatakan pengukuran kinerja sebagai berikut :
"Pedormance measurment is perlnps the most important, most misundentod, and most difrcalt task in
manajemen accotinting. An eff*tive system of performance naasurement containts critical performance irdicator
(performance ineasurQ that (l) Consider each activity and the organization it selffrom the c-ustomer's percpective,
(2) evaluate each activity ising customer 
- 
validoted mecaure of performance (3) consider all facets of activity
performance thot oSect cttstor?Ers and therefore, are comprehensive and @ prwidefeed backto help orgonization
members idntity problems anti apportunities for improvement."
Dengan p€rnyataan didas mengandung makna bahwa penilaian kinerja sangat penting, kemungkinan
memiliki salatr pengertian, dan merupakan tugas yang paling sulit dalam akuntansi manajemen. Sistem penilaian
kinerja yang efektif sebaiknya mengandung indikator kinerja yaitu : (1) memperhatikan setiap aktivitas organisasi
dan menekankan pada perpektif pelanggan, (2) menilai setiap aktifitas dengm menggunakan alat ukur kinerja yang
mengesahkan pelanggan (3) memperhatikur semua aspek aktifitas kenerja secara komprehensif yang
mempemgaruhi pelanggan dan (a) menyediakan informasi berupa umpan balik untuk membantu anggota organisasi
mengenali permasalahan dan peluang untuk melakukan perbaikan. Lebih jauh atkinson, Bankeer, Kaplan dan Young
(1995) mengatakan bahwa the role of performance asessment in helping organization members to manage the value
chain.
Merujuk pada konsep tersebut maka penilaian kinerja mengandung tugas-tugas untuk mengukur berbagai
aktivitas tingkat organisasi sehingga menghasilkan informasi umpan balik untuk melakukan perbaikan organisasi.
Perbaikan organisasi mengandung makna perbaikan menajeman organisasi yang meliputi: (a) perbaikan
perencanaan, (b) perbaikan proses dan (c) perbaikan evaluasi. Hasil evaluasi selanjutnya merupakan informasi
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untuk perbaikan perencanaan, proses, evaluasi selanjutnya. Proses perencanaan, proses, evaluasi harus dilakukan
secara t€rus menens (contimtous process imprwement) agar faktor strategikikeunggulan bersaing dapat tercapai.
METODE
Sistem Penilaian Kinerja
Sistem penilaian kinerja merupakan sistem manqiemen dalam direct business yang merupakan bagian dari
pengaturan proses. Penilaian kinerja menrpalon siklus dari performance manajemen sistem. Definisi sisrcm
penilaian kinerja adalah cara sistematik untuk mangevaluasi inputan, outpuq transformasi dan produktifitas dalam
operasi manufaknr ataupun operasi non manufaktur (GlobersorL 1985). Dengan sistem Penilaian Kinerja usaha-
usaha para pelaja dapat terfokus untuk mencapai tujuan perusahaan dan setiap proses-prosesnya dapat dikontrol.
Obyek dasar dari sistem penilaian kinerja adalah menggunakan ukuran financial / keuangan dan non financiaUnon
keuangan. Lrhran keuangan untuk mangetatrui hasil tindakan yang telah dilakul€n dimasa lalu dan ukuran
keuangan tersebut dilengkapi dengan ukuran non keuangan t€ntang kepuasan customer, produltifitas, dan cost
effectiveness proses bisniVintem serta produktifitas dan komitmen personel yang akan menentukan kinerja
keuangan yang akan datang.
Ukuran keuangan menunjukan akibat dari berbagai tindakan yang terjadi diluar non keuangan. Peningkatan
financial rehrrns yang diiturfukan dengan ukuran ROE merupakan akibat dari berbagai kinerja operasional seperti(l) meningkatnya kepercayaan customer terhadap produk yang dihasilkan perushaan (2) meningkatnya produktifitas
dan cost effectiveness pnosess bisnis/intem yang digunakan oleh perusahaan untu menghasilkan produk danjasa (3)
meningkatnya produktifitas dan komitnen personel. Jadi jika manajernen puncak berkehendak untuk melipat
gandakan kinerja keuangan perushaaannvq maka fokus perhatian seharusnya ditujukan untuk memotivasi personel
dalam melipatgandakan kinda diperspektif non keuangan atau operasional karena disitulah terdapat pemacu
sesungguhnya (the real drivers) kinerja keuanganjangka panjang.
Pada perspektif penilaian ki:rerja yang lebih luas, Hansen dan Mowen (1997) menyatakan sebagai berikut :
*activity performance inecrsure exist in both financial and non financial forms. These measures are
designed to assess how well m actiity was perfomed and the result achieved They are also designed to reveal d
constan improvement is being realizvd Measure of activity performance center on three major dimension: (1)
Eficiency, (2) quality, and (3) tine.
Hansan dan Mowen mengatakan bahwa aktivitas penilaian kinerja terdapat dua jenis pengukuran yaitu :
keuangan dan non keuangan. Pengukuran ini dirancang untuk menaksir bagaimana kinerja aktivitas dan hasil akhir
yang dicapai. Adajuga penilaian kinerja yang dirancang untuk menyingkapjikaterjadi kemandekan perbaikan yang
akan dilakukan. Penilaian kinerja aktivitas Fusat dibagi kedalam tiga dimensi utama yaitu : effisiensi, kualitas dan
waktu.
Hal serupa dijelaskan oleh Kaplan dan Norton (1996); Lingle dan Schiemann (1996) yaitu pengukuran
kinerja non keuangan didesign untuk menilai seberapa baik aktivitas yang bertrasil dicapai dan dipusatkan pada tiga
dimensi utama yaitu efisiensi, kualitas dan waktu. Menunrt Dess dan Lumpkin (2003:90) ada 2 pendekatan yang
digunakan untuk menilai kinerja perusahaan yaitu: pendekaran pertarna yaitu analisis ratio keuangan ($nancial ratio
analysis) dan peadekatan yang kedua dilihat dari perspektif pihak-pihak yang berkepentingan (stakeholder
perspective). Dalam financial Raio uralysis dapa dibedakan atss 5 tipe yaitu: (a) Short 
- 
term solvency or liquidity
(b) Iong * term solvency measures, (c) Asset managernent (or tun over) (d) Profitability (e) Market value.
Kata penilaian sering diartikan dengan l<ata assessment. S€dangkan kinerja perusahaan merupakan sesuatu
yang dihasilkan oleh suatu perusatraan dalam periode t€f,tentu dengan mengacu pada standar yang ditaapkan.
Dengan demikian penilaian kinerja perusahaan mengandmg makna suatu proses atau sistem penilaian mengenai
pelaksanaan kemampuan kerja suatu perusahaan (organisasi) berdasarkan standar tertentu (Kaplan & Norton, 1996;
Lingle dan Schiemann, 1996; Brandon & Drtina 1997)
Tujuan penilaian kinerja adalah untuk memotivasi personel mencapai sasaran organisasi dan mematuhi
standar perilaku yang telatr dit€tapkan sebelumnya agar membuahkan tindakan dan hasil yang diinginkan oleh
organisasi. Standar perilaku dapat benrpa kebijakan manqieinen atau rencana formal yang dituangkan dalam rencana
strategik, program dan anggaran organisasi. Penilaian kinerjajug digunalon untuk menekan perilaku yang tidak
semestinya dan untuk merangsang dan menegakkan perilaku yang semestinya diinginkan, melalui umpan balik hasil
kinerja pada waktunya serta penghargaan, baik yang bersifat intrik maupun ekstrinsik
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BALANCE SCORE CARI)
Balarrce score card dikcmbangkan di tlarvard Business School oleh Robert S. Kaplan dan David P.
Norton. Dengan koirsep Balance bre Cardffierrbangsejalan dengan perkembangan implementasinya. Balance
Score Card terdiri dari 2katz(al Score Card (lcartu skor) dan (b) balance (berimbang). Kartu Score adalah kartu
yang digunakan untuk mencatat dor hasil kinerja seseorang. Kartu skor ini dapat digunakan uintrk merencanakan
skor yang hendak dicapai atau yag diwujudkan personel dimasa depan. Kata berimbang dimaksudkan untuk
menunjukan bahwa kinerja persond diukur berimbang dari dua aspek : aspek keuangan dan aspek non keuangan,
jangka pendek dan jangka panjang intem dan ekstem.
Pada awal Balarce Scrr" Card ditujukan untuk memperbaiki sistem pengukuran kinerja eksekutif.
Sebelum tahun 1990 an eksekutifhanya diukur kenerja dari aspek keuangan, akibatnya fokus perhatian dan usaha
eksekutif lebih dicurablcan untuk mewujudkan kinerja keuangan dan lebih cenderung mengabaikan kinerja non
keuangan.
Sekarang Balance kore &rd merupakan model yang sangat populer dari sistem padlaian kinerja baru.
Konsep ini telah menunjukkan kebcrhasilan dalam perusahaan swasta dan sektor peinerintah. Bolance score card
sendin dapat diartikan sebagai kumpulan ukuran rinerja yang terintegrasi yang dirurunkan dari stategi perusahaan
yang mendukung strategi perusahrm keseluruhan (Widjajq 2001). Balance (keseimbangan) sendiri adalah untuk
menyeimbangkan ukuran eksternalpara pemegang salram dan pelanggan" dengan ukuran prces bisnis, inovasi, serta
pembelajaran dan pertumbuhan (Krylan & Norton, 1996). Balance Score Card memberikan para eksekutif sebuah
kerangka kerja menyeluruh yang mrerjemahkan visi perusahaan dan strategi perusahaan dan sffiegi usaha dalam
sejumlah ukuran. Dengan mengguakan 4 perspektif yang berbeda (Kaplan & Norton 1996) yaitu (a). Perspektif
Financial, (b). Perpektif Pelanggan (c) Perspelcif Proses Bisnis Intemal (d) Perspektif Proses Belajar dan
Pertumbuhan.
Dengan melengkapi seecmgkat kinerja masa lalu dengan ukuran pendorong kinerja masa depan. Tujuan
dan ukuran diturunkan dari visi dan misi kerangka keqa Balance Sccre Cord yaitu dengan masing 
- 
masing
perspektif adalah sebagai berikut (a) Finansial diperlukan untuk memberikan ringkasan dari konsekuensi ekonomi
akibat dari kebijaksanaan 
- 
kebiiaksanaan yang telah diambil. Dengan aspek finansial erat hubrmgannya dengan
profitabilitas, sebagai contoh retmt on capital, pemasukan operasicnal, economic a&ied value, bauran pendapatan
(reverrue nrx), dan pemanfaatan aktiva yang diukur dengan asset turn over (b) Pelanggan diperlukan untuk
mengidentifikasi segmen pasar dan konsumen dimana unit kerja akan saling bersaing dan tolak ukur yang akan
dipakai untuk mengukur segmen png diinginkan. Dan juga dengan ukuran perpelrtif customer ini menggunakan 3
ukrrran (l). Jumlah customer banf (2) Jumlatr customer yang menjadi no customer (3). K€t€tapan waktu layanan
customer (c) Adanya internal business Prosess yang lritis perlu dan hans ditingkatkan. Dengan menggunakan 3
ukuran (l). Cycle time, (2). On tirne Delivery (3) cycle efectiveness (d) Dengan pertumbuhan dan belajar diperlukan
untuk mengidentifikasi infrakturtn dari oraganisasi yang harus dibangun untuk manghasilkan pertumbutran dan
perbaikanjangka panjang.Kinerjaeksekutifdiukur dengan dua ukuran (i) Skill Coverage (2) quality work life.
Kinerja finansial janglo pmjang hanya dapat diwujudkan melalui usaha-usaha dengan menglrasilkan value
bagi customer, dengan meningldan produktifitas dan cost effectiveness prcsess bisnis dengan meningkatkan
kapabilitas dan komitnen persond.
1. Perspektif Keuengan
Bqlqnced Score Card memakai penpektifkeuangan sebagai perspektifyang terjadi akibat dari perspektif
yang lain (customer, proses bisnis internal dan pembelajaran & pertumbuhon) atau dengan katanya lain
perspektif ini secara otomatis akan terwujud dari baik buruknya kinerja 3 perspektif dibawahnya. Pengukuran
kinerja keuangan mengindilosikan apakatr stategi perusatraan, p€nerapannya, dan pelaksanaannya memberikan
kontribusi pada peningkatan yang mendasar. Oleh karena itu persepektif keuangan tidak memilki initiative
stratetegik untuk mencapai sasaran sfategic. Sasaran strategic dari perspelcif keuangan adalah shareholder
value seperti meningkatnya ROI (Retum on Investment), pertumbuhan pandapatan perusahaap, dan
berkuranganya biaya produksi.
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Pendekatan perspektifkeuangan dalant balance score cardmerupakan hal yang sangat penting, disebabkan
ukuran keuangan merupakan suafir konsekuensi dari suatu keputusan ekonomi yang diambil dari suatu tindakan
ekonomi, dengan menunjukan adanya perencanaan, implementasi, serta evaluasi dari pelaksanaan strategi yang
telah ditetapkan. Kaplan (19%) menjelaskan bahwa ada3 tahapan siklus bisnis yang harus dilalui pada sebuah
perusahaan iaitu pertumbuhan (growth), bertahan (sustain), dan panen (harvest). Dengan adanya pertumbuhan
merupakan tahap pertama yang dilalui oleh perusahaan dari siklus kehidupan bisnis, dimana pada saat
perusahaan memiliki produk yang berpotensi memiliki tingkat p€rembuhan yang baik sekali.
Dalam tahap ini perusahaan beroperasi dalam cashflow yang negatifdan tingkat pengembalian yang rendah.
Investasi yang dilakukan oleh perusahaan pada tahap ini relatif besar dengan biaya yang besar pula
Dikerenakan pangsa pasar yang masih sangat terbatas dengan produk ataujasa yang di hasilkan perusahaan.
Sangat disarankan fungsi penjualan untuk menambah pertumbuhan penjualan dengan mencari pasar dan
konsumen yang baru. Selanjufirya Blocher (2000, 188) mer{elaskan bahwa siklus kehidupan penjualan (sales
life cycle) dari suatu produk terdiri dari 4 fase yaitu : (l) Pengenalan Produk, (2) Pertumbuhan, (3)
Kematangarq (4) Penurunan
Tahap siklus kedua yaitu bertahan (sustain) dimana pada tahap ini investasi umumnya dilakukan untuk
memperlancar kemacetan operasi dan memperbesar kapasitas produtsi serta meningkatkan operasionalisasi.
Dengan meningkatkan sasaran ke';angan lebih banyak diarahkan pada tingkat kembalian investasi yang telah
dilakukan sehingga sasaran tidak lagi diarahkan pada shategi 
- 
strategijanglca panjang dengan menggunakan
return on investment, economi value added sebagai pengukumnnya.
Tahap ketiga adalah tahap kematangan (naure) Tujuan utama tahap ini adalah memaksimalkan arus kas
ke dalam perusahaa4 sehingga perusahaan tidak lagi melakukan investasi kecuali untuk pemeliharaan dan
perbaikan fasilitas yang telah dimiliki.
2. Perspektif Pelanggan
Pada penpektif ini, perusahaan mengidentifikasikan dan mendefinisikan pelanggan dan segmen
pasamya. Perspektif ini merniliki beberapa pengukuran utama dari outcome yang sukses dengan formulasi dan
penerapan strategi yang baik. Sasaran strategic da;i perspektif customer ini adalah Firm eqaity diantaranya
adalatr meningkatnya kepercayaan customer atas produk dan jasa yang ditawarkan perusahaag kecepatan
layanan yang diberikan dan kualitas hubungan perusahaan dengan kustomernya.
Perspektif kedua adalah pelanggan. Pada perspektif ini majunya atau mundurnya suatu perusahaan
tergantung Cari para pelanggan yang loyal terhadap prduk atau jasa yang dihasilkan perushaaan. Pada jaman
sekarang ini persaingan terjadi untuk mendapatkan pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan lama
Kapian (1996) menjelaskan untuk memasarkan produknya perusahaan terlebih dahulu harus menentukan segmen
calon pelanggan mana yang harus dimasuki oleh perusahaan, dengan demikian akan lebih jelas dan lebih
terfokus talak ukumya.
Kinerja produk yang dihasilkan perusahaan minimal hams sama dengaa apa yang dipersepsikan oleh
pelanggan. Dengan menjaga kualitas produk yang masih kurang sehingga menyebabkan konsumen akan pindah
ke produk lain, kualitas produksi yang masih kurang yang bisa menyebabkan konsumen akan pindah ke produk
lain, dengan kualitas pduk yang tinggi akan menyebabkan perusahaan akan rugi karena akan kehilangan
potensi laba yang tinggi dan sebaliknya konsumen merasa beruntung karena mendapatkan produk kualitas tinggi
dengan harga yang standar.
Untuk mendapatkan laba maksimum perusahaan harus mampu mempersepsikan kualitas produk yang
diinginkan pelanggan yang sesuai dengan harga jualnya. Menurut Kaplan (1996) menjelaskan bahwa dari sisi
perusatraan kinerja pelanggan terdiri dari pangsa pasar, tingkat perolehan konsumen, kemampuan
mempertahankan pelanggan, tingkat kepuasan pelanggan, dan tingkat profitabilitas pelanggarq selanjutnya
dijelaskan bahwa kinerja pelanggan ini saling berinteraksi antara satu dengan yang lainnya.
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Perspektif Pelanggan Inti
Bersumber dari Kaplan & Norton,
Translating Strategi into Action Balance Score Card,Boston: tlarvard Business Scholl Press, 1996
Market Share Pengukuran seberapa besar proporsi segmen pasar dengan porsi
oeniualan yans dikuasai dalam suatu se![nen t€rtentu
Customer Acquisition Yang mengukur suatu tingkat tertentu dimana penrsahaan seberapa
banyak & mampu menarik konsumen (pelanesan) baru.
Customer Retension Mengukur seberapa banyak badan usaha pada suatu tingkat tertentu
dimana perusahaan dapat mempertahankan hubungan dengan
konsumen 
- 
konsumen (pelanggan) lama
Customer Profitability Dengan pengukuran seberapa besar suatu tingkat keuntungan / laba
bersih yang diperoleh perusahaan dari suatu target segmen tertentu
yane dilayaninva.
Customer Satisfaction Mengukur seberapa jauh tingkat kepuasan konsumen terhadap
kiteria kineria tertentu.
Perspelrtif Bisnrs Intemal
Fokus dalam perspektif im adalah proses intemal dari manajemen perusahaan yang harus ciilakukan. Proses
intemal yang harus dilakukan adalah proses yang berhubungan dengan penciptaan barang dan jasa sehingga
dapat menarik dan memp€fiahankan pelanggan di pasar yang akhirnya dapat memuaskan ekspekiasi pemegarg
saham. Perbedaan fundarnental antara pendekatan tradisional den Balanced scorecard sebagai berikut
pendekatan tradisional berhrjuan untuk memantau dan meningkatkan proses bisnis yang telah ada. Sementara
pendekatan Balanced scotecard akan selalu mengindentifikasi keseluruhan proses yang BARU dimana
perusahaan harus memenuhi nrjuan keuangan dan pelanggannya. Sasaran strategic dari penpektif proses bisnis
ini adalah organizational cryital seperti meningkamya kualitas proses layanan kepada customer, komputerisasi
proses layanan kepada customer, dan penerapan insfrastruktur teknologi yang memudahkan pelayanan kepada
customer.
Dengan penilaian kinerja prespektif bisnis internal. Yang bisa digunakan menjadi tolok ukur kinerja ini,
maka perusahaan mampu mengidentifikasi proses bisnis internal yang terjadi pada perusahaan. Secara umum
proses untuk mendukung perspektif ini terdiri dari inovasi, operasi dan layanan purnajual. Pada tahap yang
pertarna penrsahaan mengidentifikasi apa yang dibutuhkan oleh pelangan atau calon pelanggan baik sekarang
maupun dimasa yang akan datang. Dengan mencoba merumuskan apa yang sebenarnya dibutuhkan dan
bagaimana cara untuk memenuhi kebutuhan konsumen tersebut. Dengan cara melalui tahap-tahap penelitian
dan pengembangan produk, &engan demikian alcan turut membantu pros€s pemasaran dan penjualan sebagai
inovasi pada perusahaan.
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Kaplan (1996) menggambarkan proses inovasi dalam perusahaan sebagai berikut :
Create The
Product/
Service
Customer
Need
Satisfied
Perspektif Proses Bisnis lntemal 
- 
Proses Inovasi
Sur.rber dari Kaplan & Norton, ranslating Strategl into Action Balance Score Card
Boston : Harvard Business Scholl Press 1996
Dari gambar diatas merupakan sebuah proses bagaimana perusahaan mencoba untuk mengetahui apa yang
dibutuhkan oleh konsumennya dengan proses inovasinya. Dengan adanya proses ini akan mempermudah
mengidentifikasi pasar, setelah diketahui produk apa yang diinginkan, kemudian dilanjutkan membuat blueprint
prod'rk tersebut untuk menpermudah identifikasi dan penggunaaimya yang akan dilempar ke pasaran. Proses
dilanjutkaa dengan memprod.rksi produk tersebut sebanyak yang Cibutrrhkan dan menjual produk tersebut Cipasar
sasaran oleh bagian marketing perusahaan. Dari bagian pemasaran akan terlihat apakah produk yang dihasilkan bisa
memenuhi kebuiuhan konsumen sehingga dapat diketahui tingkat kepuasan konsumen atas produk tersebut.
Dari penilaian diatas yang menjadi tolok ukur yang dipakai dalam menentukan kinerja proses inovasi yang
diantaranya adalah :
a. Dengan banyaknya produk yang dihasilkan dan dikembangkan secara relative dengan msmbandingkan
dengan produk pesaing dan barang subsitusi yang sesuai dengan perencanaan srategik perusahaan.
b. Besarnya jumlahnya p:njualan pada produk yang baru dan pengembangan produk dalam waktu lama
diperlukan untuk mencapai keberhasila-r dalam mencapai produk baru yang secara relative dibandingkan
dengan para pesaing dan perencanaan strategic penrsahaan.
c. Dengan biaya pengembangan produk baru yan*e diperlukan sangat besar dibanding dengan perusahaan
pesaing cian rencana strategic perusahaan.
d. Dengan adanya frekuensi atas produk-produk
dibanding dengan pesaing
4. Perspektif Pertumbuhan dan Pembelajaran
yang dimodikasi untuk dikembangkan secara relative
Perspektif pembelajaran dan pernrmbuhan ini mengindentifikasi infrastruktur yang harus dibangun
perusahaan untuk membentuk pernrmbuhan dan perkembangan perusahaan di jangka panjang. Sasaran strategic
dari perspektifpembelajaran dan pertumbuhan adalah human Capital. Sebagai contoh peningkatan kompetensi
dan komitmen dari stafrperusahaan.
Berkaitan dengan pembelajaran dan pernrmbuhan dari
dijelaskan oleh Kaplan (1996) sebagai berikut :
1. Kemampuan kerja, dengan semakin canggihnya mesin-mesin yang serba otomatis ini, tenaga kerja
buruh kasar yang diperlukan relative semakin sedikit sehingga tenaga kerja yang ada hanyalah tenaga
kerja yang spesialis saja. Dengan semakin sedikitnya tenaga kerja yang dimiliki oleh perusahaan
menyebabkan perusahaan lebih dapat memberikan akses informasi yang lebih layak kepada pekerjanya
untuk lebih meningkatkan effisiensi untuk mencapai tujuan perusahaan.
I
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2. Kemampuan system informasi, sangat ditentukan oleh tingkat ketersediaan informasi, tingkat
keakuratan informasi dan jangka waktu yang diperlukan untuk memperoleh informasi tersebut.
3. Motivasi, pemberdayaan dan pensejqjara4 untuk menciptakan motivasi pegawai diperlukan iklim
organisasi yang mampu menciptakan motivasi itu sendiri dan mendorong inisiatif karyawan dan
mengetahui tujuan dan visi perusahaan itu sendiri.
Berikut adalah gambat Balance Score Card yang menerjanalrkan visi dan strategi perusahaan dalam 4
perspektif yang saling berhubungan
Penjabaran visi dan misi ke dalam 4 perspektif
Sumber: Robert S. Kaplan dan David P. Norton,
*Using the Balance Score Card as a Strategic manajemen System"
Kaplan dan Norton (196:30) menjelaskan hrrbungan sebab akibat peningkatan kinerja perusahaan yang
dijelaskan dalam 4 perspektifyang ada dalam balanced scorecard menjelaskan bahwa kinerja keuangan (financial)
sebenarnya merupakan hasil dari suatu proses yang berlanjut yang dimulai dengan adanya peningkxan kemampuan
sumberdayq selanjutnya berimplikasi pada kuditas proses yang lebih baik. Kualitas proses yaqg lebih baik akan
berakibat penyerahan produk dan jasa yang berkualitas dan tepat waictu sehingga akan menyebabkan pelanggan
loyal dan mereka bersedia membayar lebih besar dan berkelanjuta& yang pada akhimya akan menaikkan laba
perusahaan.
KESIMPTJLAI\
Bahwa Balance Score Card sangat penting dalam kinerja perusahaan merupakan sesuatu yang dihasilkan
oleh suatu perusahaan dalam periode tertentu dengan mengacu pada standar yang ditetapkan. Kinerja perusahaan
hendaknya merupakan hasil yang dapat diukur dan menggambarkan kondisi empirik suatu perusahaan dari berbagai
ukuran yang disepakati. Untuk mengetahui kinerja yang dicapai rnaka dilakukan penilaian kinerja. Kinerja adalah
kemauan kerja yang ditunjukan dengan hasil kerja. Dengan peningkatan efisiensi, efektifitas dan produktivitas kerja
tercermin pada kinerja semua pihak dalam perusahaaq yaitu para anggota manajemen puncah para manager sahran
bisnis yang ditangani, para manager penanggungiawab bidang fungsional, baik yang masuk kategori tugas pokok
mauprm tugas penunjang serta para pimpinan penyelenggara kegiatan operasional yang dibantu oleh para karyawan
teknis, operasi dan adminishative.
Internal Business
Process
What we must excell at?
Learning Growth
Canwe contimp to create
improvment andvalue
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